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西双版纳职业技术学院
教师学期授课计划

2025 至 2026 学年 上 学期

课程名称 销售与管理

授课班级 24市场营销 2班

授课教师 杨晓玲

负责人签名

年 月 日

西双版纳职业技术学院教务科制
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说明：

1.本计划分为课时分配、课程介绍、教学资源、学期授课安排及

实践安排五个部分。教师根据专业人才培养方案、课程标准，按所担

任的课程编制本计划，并请于每学期开学 2 周前完成。

2.本计划是教师在整个学期内进行教学工作的依据，如需要变更

时，必须通过集体讨论研究，填写变动情况。

3.“考核方式”请填写：考查、考试(理论、实践)。

4. 本计划经专业相关人员集体讨论通过，二级学院（部、中心）

审查批准执行。本计划一式二份，二级学院（部、中心）和任课教师

各保存一份。
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学时分配

（节）

讲 授 44 实 践（训） 24

其 他 4 总 计 72

考核方式 考试 考核周次 18

课程介绍

（ 课 程 性

质、主要内

容、培养目

标，250 字以

内。）

《销售管理》课程是专业核心课，以销售经理的职责与功能

为主线，从制定销售规划、组建销售团队、指导销售过程、维系

客户关系四个方面对销售管理工作的各环节进行讲述。制定销售

规划部分主要从制定销售计划、划分销售区域、建立销售渠道、

策划促销方案等方面讲述。通过学习销售管理基本原理，了解销

售管理实践活动，掌握销售计划、市场策划、销售促进策略、销

售渠道设计与管理、组建销售团队、管理销售人员、人员推销原

理、指导销售过程、客户管理管理、客户信用管理、客户服务和

重点客户管理等方面的知识和技能。能胜任市场策划、销售管理

及销售实务工作。

选用教材

《销售管理》 赵伟，张淼，尹启华 编著

校企合作优秀教材 21世纪应用型人才“十四五”规划教材；电

子科技大学出版社，2022年 7月第 1次印刷。

参考资料

《销售管理实务（第 2版）》，学习通、慕课等网络资源。
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学期授课计划

周

次

单元\章节\
模块\项目

教 学 内 容

计划课时（节）

作业
备

注
讲授

实验、

实训和实践

1
项目一

任务一

任务二

销售和销售管理

销售管理的职能和内容
2 2

2
项目一

任务三

任务四

面对销售中的伦理和社会责任

竞争销售管理岗位
2 2

3
项目二

任务一

任务二

销售准备

关系销售
2 2

4
项目三

任务一

任务二

销售计划

销售配额
3 1

5 国庆节放假 2 2

6

项目三

任务三

项目四

任务一

销售预算

销售区域的划分与设计
3 1

7 项目四

任务二

任务三

销售区域业务管理

销售网络成员管理
3 1

8
项目五

任务一

任务二

销售组织设计

销售组织职能
3 1

9

项目五

任务三

项目六

任务一

销售团队的高效运作

销售人员的甄选
3 1

10
项目六

任务二

任务三

销售人员的培训

销售人员的薪酬

3 1

11
项目七

任务一

任务二

销售人员的行为和动机分析

销售人员的激励
3 1
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12

项目七

任务三

项目八

任务一

销售人员的绩效考评

订货、发货与退货的管理
3 1

13
项目八

任务二

任务三

终端管理

窜货管理
3 1

14
项目九

任务一

任务二

客户关系管理概述

客户的商业价值分析
3 1

15

项目九

任务三

项目十

任务一

客户信用管理

销售服务策略
3 1

16

项目十

任务二

项目十一

任务一

销售服务质量

网络销售管理
3 1

17
项目十一

任务二 销售信息库的构建和应用 2 2

18 项目十一

任务三
系统集成销售管理 （元旦节放假） 2 2

实验、实训及实践计划

序号 周次 内 容 课时 场 所 备注

1 1

中国牛奶价格上涨引发的“进口液态

奶低价占领中国市场的猜想”案例，

开展销售和销售管理探讨。分组进行

讨论并分享交流

2 教室

2 2
三鹿奶粉三聚氰胺事件案例，探讨面

对销售中的伦理和社会责任问题。分

组进行讨论并分享交流

2 教室

3 3

保险营销案例：“我已经买了“通过

情景剧的形式展现出来，进行模拟实

训。深入思考，保险代理人应如何处

理潜在客户的异议处理。分组进行讨

论并分享交流

2 教室
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4 4
面向老年人的葡萄酒俱乐部案例，探

讨葡萄酒老年俱乐推广计划成功的

原因。分组进行讨论并分享交流

1 教室

5 5 国庆节放假 2 教室

6 6

假设 XX太阳能有限公司于 2005年
3月成立，公司刘总根据公司发展前

景要求，制订销售业绩考核方案。方

案实施效果不理想。探讨销售业绩考

核方案失败症结，提出销售区域的划

分与设计问题。

1 教室

7 7

假如由每组成立一个销售部门，试写

出采访一位或多位区域经理，草拟一

份简要的采访报告，分组进行讨论并

分享交流

1 教室

8 8

以常柴西北分公司的区域销售为例，

探讨如果你是区域销售经理，你将如

何有效管理销售团队？分组进行分

享交流。

1 教室

9 9
以 TCL的销售组织设计为例，讨论

TCL销售组织设计的原因。分组进行

讨论并分享交流

1 教室

10 10

假如你是本地新成立的长安福特 4S
店的总经理，你如何构建销售队伍，

并进行销售人员的甄选、培训。分组

进行讨论并分享交流

1 教室

11 11
拓展阅读：任正非在人力资源工作上

的讲话，探讨如何开展销售人员的激

励。分组进行讨论并分享交流

1 教室

12 12
假如你一名销售人员，如何开展订

货、发货与退货的管理。分组进行讨

论并分享交流

1 教室

13 13

假如你是一家服装公司的总经理，公

司产品销售渠道很多，有大型专卖

店、网上、商场、超市等，伴随销售

渠道演变，销售渠道呈现扁平化和重

心下移的趋势，你如何开展终端管

理？分组进行分享交流。

1 教室

14 14

假如一家本地三星级酒店，地理位置

不好，如果你是酒店的销售部经理，

如何从商业价值入手有效区分客户，

实施不同的客户管理。分组进行讨论

并分享交流

1 教室
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15 15

以海底捞火锅客户关系管理为例，探

讨海底捞火锅客户关系管理的优势

和劣势，并提出个人建议。分组进行

讨论并分享交流

1 教室

16 16

以海底捞的服务营销为例，探讨海底

捞核心竞争优势在于什么，海底捞的

销售服务是否可以被复制。并提出个

人建议。分组进行讨论并分享交流。

1 教室

17 17

某大药房经过多年打拼，已成为全国

大型连锁企业。经营规模快速扩张，

如何利用互联网技术，开展网络销售

成为企业面临的课题。如果你是销售

经理，如何构建网络销售管理。分组

进行讨论并分享交流

2 教室

18 18
将学生分组，拟办一网店，开展网店

策划，分组撰写经营计划。分组进行

讨论并分享交流。

2 教室
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